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La tesis titulada: “Estrategias de ventas y decisión de compra de los clientes, NSE 
C y D de la empresa Atlantic Communications S.A.C., San Juan de Lurigancho, 2016”; tuvo 
como objetivo general determinar la relación entre la estrategia de ventas y la 
decisión de compra de los clientes, NSC “C” y “D”, de la empresa Atlantic 
Communications S.A.C, San Juan Lurigancho, 2016. 
La presente investigación es de nivel descriptivo correlacional, de diseño no 
experimental de corte transversal y de enfoque cuantitativo, el muestreo fue 
aleatorio simple y la población estuvo conformada por 160 clientes  de la empresa 
Atlantic Communications del NSC C y D, distrito de San Juan de Lurigancho y la 
muestra fue de 108 clientes. Se aplicó un cuestionario tipo escala de Likert para 
medir las variables estrategia de ventas y decisión de compra, las cuales fueron 
sometidas a validez y confiabilidad. 
 
Se aplicó el estadístico Rho de Spearman para determinar la correlación 
entre las variables, donde existe una relación positiva y significativa entre las 
variables con Rho de Spearman de 0.811   y  p = 0000 < 0.05 
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The present investigation titled "Sales Strategies and Decision to Purchase 
Customers, NSE C and D from Atlantic Communications S.A.C., San Juan de 
Lurigancho, 2016"; Its general objective was to determine the relationship between 
the sales strategy and the customer acquisition decision, NSC "C" and "D", of 
Atlantic Communications S.A.C, San Juan Lurigancho district, 2016. 
 
The present investigation is of correlational descriptive level, of non-
experimental design of transversal section and of quantitative approach, sampling 
was simple random and the population was conformed by 160 clients of the 
company Atlántico Communications of the NSC C and D, district of San Juan de 
Lurigancho and the sample was 108 clients. A Likert scale-type questionnaire was 
used to measure the sales strategy and purchase decision variables, which were 
valid and reliable. 
 
Spearman's Rho statistic was applied to determine the relationship between 
the variables, where there was a positive and significant relationship between the 
variables with Spearman's Rho of 0.811 and p = 0000 <0.05 
 
Keywords: sales strategy, purchase decision, account management policies, 
deployment, Spearman Rho. 
